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    Wstęp


    Drogi Czytelniku! Piszę tę książkę, ponieważ pasjonuję się tematem finansów osobistych oraz nieruchomości. Od 6 lat prowadzę firmę, która doradza klientom wzakresie ubezpieczeń oraz kredytów hipotecznych, od dwóch lat aktywnie inwestuję wnieruchomości, wubiegłym roku rozpocząłem również działalność deweloperską. Chciałem podzielić się zTobą swoimi doświadczeniami, ponieważ jestem zdania, że nie warto robić dziury wścianie tam, gdzie ktoś otworzył już kiedyś drzwi.


    Żyjemy wkraju, gdzie połowa ludzi zarabia mniej niż średnią krajową, 20% żyje na skraju ubóstwa, ado braku problemów finansowych przyznaje się nie więcej niż 35% społeczeństwa. Stan Twoich finansów to temat, który dotyka Cię codziennie. Może nawet inęka. Fakt, że trzymasz wręku tę książkę, to dobry znak  już teraz zacząłeś dbać oswoje finanse, a… będzie jeszcze lepiej.


    Pozwól, że opowiem Ci swoją historię, wktórej doznałem równie wiele porażek, co sukcesów. Pewnie jeszcze mnóstwo razy wżyciu dam się zaskoczyć, sądzę natomiast, że mogę podzielić się zTobą dość bogatym doświadczeniem, które zdobyłem przez ostatnie lata. Mimo iż firmy, które prowadzę, są wdobrej kondycji, nieraz doświadczyłem straty finansowej lub odczułem efekty mojej złej decyzji inwestycyjnej. Sukces wynika bezpośrednio zliczby popełnionych błędów iliczby wyciągniętych wniosków. Wzwiązku ztym, że popełniłem już sporo błędów iwyciągnąłem jeszcze więcej wniosków, zapraszam Cię do przeczytania tej książki. Wiedza wniej zawarta może sprawić, że:


    
      	zyskasz bardzo dużo oszczędności (np. na odsetkach kredytu lub na obniżeniu ceny kupowanej nieruchomości);


      	dobrze zarobisz na prostych do zrealizowania inwestycjach;


      	nie dasz się nabrać na tanie sztuczki nieuczciwych sprzedawców.

    


    Przypomniałem sobie właśnie pewną historię. Jakieś pięć lat temu zacząłem interesować się tematem finansów osobistych. Natknąłem się na intrygującą grę edukacyjną stworzoną przez Roberta Kyosakiego, autora książki Bogaty ojciec, biedny ojciec. Gra kosztowała prawie 400 zł. Mimo szacunku dla autora (przeczytałem jego książkę izrobiła na mnie piorunujące wrażenie), pomyślałem, że zwariował, oferując tak drogą grę planszową. Zwykły Eurobusiness kosztował wkażdym sklepie zabawkowym nie więcej niż 40 zł, atu 400 zł?! Stwierdziłem wtedy, że nie mam pieniędzy na takie zbytki. Normalny człowiek nie wydaje takiej kwoty na zwykłą „planszówkę”. Opowiedziałem otych przemyśleniach mojej żonie izjej kiwania głową wywnioskowałem, że podejmuję słuszną decyzję  wkońcu rozpoczynałem własny biznes iliczył się każdy grosz.


    Zaskoczyłem się kilka miesięcy później podczas świąt wielkanocnych. Otworzyłem pakunek zprezentem od „zajączka” (czytaj: żony) iznalazłem tę nieziemsko drogą grę. Tak to zkobietami bywa  kiwa głową ze zrozumieniem, aitak zrobi po swojemu. Bardzo się zdziwiłem, że żona kupiła mi tę grę, ponieważ mamy wspólne konto bankowe, na które często zaglądam inie było tam żadnej transakcji wskazującej na taki zakup. Pod groźbą tortur Monia przyznała się, że miała trochę „zaskórniaków”, za które postanowiła kupić tę grę, gdyż opowiadałem oniej „ztakim przejęciem”…


    Po czasie widzę, że to ona miała rację, anie ja. Na wiedzy, zwłaszcza finansowej, nie powinno się oszczędzać. To była po prostu rewelacyjna inwestycja! 6 lat temu miałem dużo pomysłów, fantazji i1000 zł na koncie. Dzisiaj razem posiadamy około 13000 m2 ziemi pod budowę wróżnych lokalizacjach, 70% udziału wkamienicy wcentrum miasta, własny dom iwłasnościową siedzibę firmy. Nie można oczywiście powiedzieć, że to wyłącznie zasługa tej gry planszowej. Sukces wymaga również wytrwałej pracy. Ważne jest tylko to, by ta praca nie polegała na wbijaniu gwoździ czołem. Może to iwidowiskowe, ale efekt jest mizerny. Oprócz ciężkiej pracy potrzebna jest również inteligencja (zwłaszcza finansowa), bo dzięki niej zpoświęconej pracy uzyskujemy nieporównywalnie większy efekt. Nie chodzi oto, żeby pracować więcej, chodzi oto, żeby pracować lepiej. Aby zarabiać więcej, mieć więcej wolnego czasu ipoczucie większej niezależności, trzeba zmienić sposób myślenia. Na moją zmianę sposobu myślenia największy wpływ miały praktyczne doświadczenia oraz wiedza finansowa zdobyta dzięki czytaniu książek. Napisałem tę książkę, bo uważam, że wiedza wniej zawarta ma dużą wartość.


    Tego, oczym na kolejnych stronach przeczytasz, nie dowiesz się wszkole, nie usłyszysz tego również od swojego agenta czy doradcy finansowego. Nie wynika to zich złej woli. Po prostu nauczyciel podstaw przedsiębiorczości wliceum zreguły nie inwestuje wnieruchomości, adoradca finansowy nie inwestuje samodzielnie woferowane przez siebie produkty. Każdy mój mały lub duży sukces wynika ztego, że uczyłem się od ludzi bogatszych, sprytniejszych isprawniejszych biznesowo ode mnie. Właśnie do tego Cię zachęcam. Jeśli chcesz mieć to, co mają inni, rób to, co robią inni. Chcesz żyć jak sąsiad, postępuj tak jak on. Chcesz żyć na wysokim poziomie, nie ucz się tego od ludzi, którzy ledwo wiążą koniec zkońcem.


    Albert Einstein powiedział kiedyś, że szaleństwo to „robić wciąż to samo, aoczekiwać różnych rezultatów”. Na kolejnych stronach książki będę Cię zachęcał do pójścia „pod prąd” ido zmiany własnych przekonań na temat finansów. Jeżeli nie trafi do Ciebie moja zachęta do zmiany stylu życia, też osiągniesz korzyść zlektury. Może inie zostaniesz inwestorem czy biznesmenem, ale za to staniesz się dużo sprawniejszym konsumentem, który niczego wciemno nie podpisze iktóry będzie umiał wynegocjować dla siebie to, co do tej pory wydawało mu się „nie do ruszenia”.


    Wiem, że możesz ocenić mnie jako osobę, która ledwie skończyła 26 lat izjadła wszystkie rozumy. Nie widzisz mnie, nie słyszysz, czytasz tylko to, co napisałem. Masz prawo tak myśleć. Daleko mi do wielkich biznesmenów iinwestorów. Czytałem ich książki izawsze miałem poczucie, że moje poczynania wobec ich kolosalnych sukcesów są jak poruszanie się fiatem 126p po niemieckiej autostradzie. Pewnie nie udzielę Ci rad niczym Bill Gates, Warren Buffet czy Donald Trump. Sądzę jednak, iż moje wskazówki ubrane wkilka historii odniosą efekt, bo jestem zwykłym „chłopakiem zpodwórka” iwsensie finansowym dzieli Cię ode mnie kilka bystrych ruchów imoże ze 3 lata rozsądnego inwestowania. Jeżeli teraz myślisz: „Itak mi się nie uda, bo zarabiam za mało, mam za dużo wydatków itonę wdługach”, to masz rację! Nie uda Ci się, bo nie wierzysz wswoje możliwości. Jeżeli myślisz sobie: „Cały świat spiskuje, żeby mi się nie udało, nawet gołębie «lubią» tylko mnie”, to też masz rację! Gdybyś był gołębiem, to wkogo byś celował? Wgościa, który szybko idzie pewnym krokiem, czy wzgarbionego osobnika, który sunie, nie odrywając nóg od ziemi? Kogo łatwiej trafić? Jeżeli poprawi Ci to humor, to zjedz kostkę czekolady, wypij pyszną kawę ioddaj się lekturze. Liczę na to, że znajdziesz wniej coś dla siebie. Jeżeli wykażesz się otwartym umysłem, może zarobisz niezłe pieniądze, jeśli po prostu skorzystasz zkilku moich porad, to oszczędzisz tysiące, dziesiątki tysięcy, amoże nawet setki tysięcy złotych na zaciąganych zobowiązaniach finansowych czy na kupowanych nieruchomościach. Tak czy inaczej skorzystasz.


    Pozwól teraz, że opowiem Ci kilka historii, które zmieniły moje myślenie iktóre sprawiły, że nabrałem pełnego przekonania otym, że warto iść „pod prąd”.


    Bartosz Nosiadek

  


  
    Rozwożę węgiel


    Podczas nauki wliceum pierwszy raz poczułem się „dorosły” wchwili, gdy podobnie jak 97% dojrzałych ludzi doświadczyłem braku pieniędzy. Wtym czasie mój ojciec prowadził własny biznes polegający na produkcji kostki brykietowej. Zaczynały się wakacje, miałem sporo wolnego czasu, więc liczyłem na to, że zarobię trochę grosza. Pechowo dla mnie okazało się, że wzakładzie ojca kierowników było dostatek, adla mnie znalazła się „ciepła” posadka whali produkcyjnej.


    Przez kolejny miesiąc moja praca polegała na grzebaniu wmule, sprzątaniu łazienek inoszeniu wszystkiego, co kwalifikowało się do określenia: „O, chodź tu! Jesteś młody, masz krzepę, ato swoje waży”. Tato polecił brygadzistom, by nauczyli mnie „dobrej roboty”. Pracę zaczynałem o6.00 rano. Zawsze wydawało mi się, że tak wcześnie wstają tylko koguty wbajkach, atu taka niespodzianka  nigdy wżyciu nie widziałem tylu wschodów słońca wciągu dwóch miesięcy! Nie powiem, żebym był wtedy ztego powodu bardzo zadowolony. Nastrojową atmosferę psuła świadomość, że zaraz dostanę do ręki łopatę iprzez najbliższych osiem godzin będę znią ściśle współpracował.


    Dostawałem zfirmy taty normalną wypłatę  900 zł miesięcznie. To było dla mnie sporo, co wcale nie zmienia faktu, że moje potrzeby były nieograniczone iprzerażała mnie wizja, że tak mogłoby wyglądać całe moje życie. Wschody słońca miałem gratis, ale itak musiałem coś wymyślić. Okazja pojawiła się sama.


    Zdałem wtym czasie egzamin na prawo jazdy inie posiadałem się ze szczęścia, kiedy mogłem prowadzić samochód. Wmojej sezonowej pracy spotkał mnie też awans. Wspiąłem się na wyższy szczebel kariery izchłopca na posyłki stałem się pełnoprawnym „ładowaczem węgla do worka”. Mój nowy zakres obowiązków polegał na tym, że cały dzień pakowałem do foliowych worków 25 kg węgla. Węgiel ten sprzedawany był odbiorcom detalicznym, aja miałem dbać oto, żeby nie zabrakło zapakowanych worków oraz oto, by każdy znich ważył równo 25 kg.


    Miałem ustawiać worki na palecie, lecz szybko doszedłem do wniosku, że skoro itak już go niosę, to dam go klientowi prosto do bagażnika. Jeżeli pod moje stanowisko podjeżdżał lepszy samochód, to przed załadowaniem worka dokładnie oglądałem, czy nie ma wnim żadnej dziurki  mówiłem klientowi, że nie chcę mu nabrudzić wtakim ładnym aucie. Mój gest okazał się dość opłacalny. Byłem bardzo zaskoczony, kiedy zacząłem dostawać napiwki! Co kilkanaście minut do kieszeni wpadała mi ato złotówka, ato 2 zł. Nigdy nie sądziłem, że ładowacz węgla może wogóle coś zarobić na napiwkach. Apamiętam, że wten sposób każdego dnia dorabiałem sobie połowę dniówki  TAX FREE!


    Dziś po czasie wiem, że zarabia się tam, gdzie ktoś wyciąga pieniądze zportfela iże najbardziej opłaca się „być jak najbliżej klienta”. Postanowiłem pójść za ciosem. Do zakładu taty dzwonili klienci ipytali, czy sprzedajemy workowany węgiel zdostawą do domu. Początkowo usługa ta nie znajdowała się wofercie firmy, więc postanowiłem zmienić ten stan rzeczy. Wypożyczyłem od znajomego samochód marki Polonez Truck izaładowany workami zwęglem ruszyłem na miasto. Do pomocy zatrudniłem młodszego brata, któremu powiedziałem, że zrobimy na tym węglu interes życia. Okazało się, że nie musiałem więcej mówić. Plan był prosty: co sobotę pożyczamy poloneza ibierzemy od taty wkomis worki zwęglem na pakę auta. Do ceny doliczamy dla nas kilka procent, kasujemy za transport ioferujemy usługę „dodatkową”  wniesienie worków do piwnicy. Kiedy pierwszy raz ruszyliśmy zbratem tym starym klekotem na miasto (chyba przeładowaliśmy pakę), czułem się jak baron węglowy. Trochę studził mnie drobny fakt, że po wciśnięciu hamulca stary polonez nadal sunął przed siebie całym pędem, ale taka drobnostka nie mogła zabić przecież mojego entuzjazmu.


    Nasz pierwszy klient okazał się strzałem wdziesiątkę. Starsza pani, mieszkająca samotnie, zabrała 1/3 naszego towaru isama powiedziała, że dopłaci nam, jak zniesiemy jej worki do piwnicy. Nie minęły 3 godziny ikażdy znas miał po 60 zł zysku wkieszeni. Było nas nawet stać na to, by wlać do poloneza więcej benzyny, niż miał, gdy go pożyczaliśmy. Każdy był zadowolony, najbardziej chyba klienci, iwłaśnie to chwytało.


    Postanowiliśmy zbratem agresywnie wejść na rynek. Tym razem plan był równie prosty. Jedziemy do pobliskiego miasta, wktórym dużo ludzi utrzymuje się zpracy za granicą, itam szukamy klientów docelowych. Nasza reklama była konkretna, tania iprzede wszystkim skuteczna. Chodziłem „po domach” izostawiałem mały woreczek zkilkoma węgielkami iulotką firmy. Nikt mnie psem nie poszczuł, bo przecież węgiel rozdawałem.


    Zamówienia pojawiły się dość szybko iokazało się, że zarabiamy dużo lepiej na usługach dodatkowych niż na samym węglu. Najbardziej opłacało się znosić węgiel do piwnicy. Nie podawałem ceny, mówiłem tylko, że jestem uczniem idorabiam wwakacje. Metoda ta była szczera iskuteczna, atakie najlepiej wbiznesie działają. Wiele razy zaskakiwała mnie hojność klientów, którzy dawali mi za 10 minut znoszenia węgla 20 zł napiwku! Wgodzinę mógłbym zarobić tyle, co prawnik po aplikacji (ztą różnicą, że prawnika mogą boleć plecy od siedzenia na krześle, amnie bolały od targania worków zwęglem).


    Moja „węglowa” przygoda dobiegała końca. Ostatni miesiąc wakacji chciałem zostawić dla siebie  odpocząć trochę ipojechać na Mazury. Kiedy zastanowiłem się chwilę nad pracą whali ikontaktem zklientami, zauważyłem, że bardziej opłaca się porozmawiać zludźmi i„pohandlować”, zamiast cały dzień machać łopatą. Co więcej, ten model pracy okazał się dla mnie owiele przyjemniejszy. Pracując whali produkcyjnej, nie miałem możliwości podjechania sobie na hamburgera iciastko. Kiedy byłem wterenie ispotykałem się zklientami, to sam ustalałem sobie trasę przejazdu ina najbliższe godziny sam byłem sobie szefem. Ibardzo mi to odpowiadało.


    Niełatwo tłumaczyć


    Wtrzeciej klasie liceum mój tato zapytał mnie, czy byłbym wstanie przetłumaczyć techniczny tekst zjęzyka niemieckiego. Pracował wtedy wfirmie, która m.in. zajmowała się produkcją okien. Firma ta chciała przetłumaczyć na język polski opisy systemu profili, zktórych produkowano okna. Nauka języków zawsze przychodziła mi złatwością, więc podjąłem się tego zadania. Co więcej, pomyślałem sobie, że to bardzo dobry pomysł na rozpoczęcie pracy zarobkowej głową, anie własnymi rękoma. Tato dostarczył mi teksty iw2 tygodnie miałem się ztym uporać.


    Postanowiłem podejść do tematu bardzo systematycznie. Zrobiłem to zjednego powodu  pierwszy raz wmoim życiu ktoś chciał mi zapłacić za pracę umysłową, anie za zrzucanie węgla do piwnicy. Wypożyczyłem techniczny słownik języka niemieckiego izabrałem się do pracy. Tekst składał się z30 stron, więc miałem co robić. Przetłumaczenie pierwszego akapitu zajęło mi godzinę. Niemiecki język techniczny wzakresie stolarki okiennej okazał się dla mnie „Everestem nie do zdobycia”. Do dzisiaj wiem, jak pisze się po niemiecku „szpros”, „zawias” i„szczelina wentylacyjna”.


    Dokonałem krótkiego podsumowania. Przetłumaczenie akapitu zajęło mi godzinę. Na każdej stronie znajdowały się 3 akapity, więc potrzebowałbym 3 godziny na każdą stronę. Dziennie po szkole mogłem pracować jakieś 3 godziny, więc przetłumaczyłbym tekst w30 dni. Taki termin nie wchodził wgrę. Pracę musiałem oddać za 2 tygodnie. Zacząłem nerwowo myśleć ipierwsze, co przychodziło mi do głowy, to poprosić owydłużenie terminu na realizację zlecenia. Było mi wstyd, że podejmuję się czegoś, czego nie potrafię zrobić jak należy we właściwym czasie. Kiedy przeglądałem tekst ianalizowałem, ile czasu zabierze mi jego przetłumaczenie, zauważyłem jedną rzecz. Opisy profili okiennych wiele razy się powielały. Były wręcz identyczne. Moja radość była bezgraniczna, kiedy okazało się, że tak naprawdę muszę przetłumaczyć 15 stron, bo spora część tekstu się powtarza. Mogłem więc wykonać zlecenie na czas!


    Jeżeli jesteś osobą, która niedawno zakończyła edukację, pewnie myślisz: „No dobrze, mógł zdążyć, ale rano szkoła, po południu praca ijeszcze zadania domowe  to nie jest życie”. Iwiesz co? Pomyślałem dokładnie tak samo. Mimo że termin tłumaczenia okazał się realny, to nie uśmiechało mi się pracować przez 2 tygodnie icałkowicie zrezygnować zczasu wolnego.


    Lenistwo jest motorem wszelkiego postępu. Obmyśliłem plan izacząłem go realizować. Obdzwoniłem kilku tłumaczy przysięgłych izapytałem ocenę tłumaczenia 15 stron (po co płacić za 30 stron, skoro mogę przekopiować większość tłumaczenia izłożyć znich pełny tekst). Znalazłem tłumacza, który mieszkał niedaleko mnie izadeklarował, że przetłumaczy owe 15 stron za 300 zł.


    Plan był prosty  pożyczam od mamy 300 zł ioddaję za 2 tygodnie (jakoś trzeba sobie radzić zbrakiem kapitału). Płacę za 15 stron tłumaczenia te 300 zł, anastępnie zpowtarzających się fragmentów montuję pełny tekst iliczę 25 zł za stronę (to była średnia stawka, za którą można było dostać takie tłumaczenie na rynku  wkońcu tato nie mógł dać tego zlecenia komuś, kto skasuje więcej niż reszta tłumaczy). Byłem tak podekscytowany, że nie mogłem doczekać się zakończenia zlecenia. Sprawa poszła dość sprawnie. Zapłaciłem za tłumaczenie 300 zł, adostałem 750 zł. Mając 16 lat, zarobiłem 450 zł na czysto, za nie więcej niż 8 godzin pracy. To dało mi do myślenia. Wtym czasie minimalna miesięczna pensja, wypłacana większości młodym pracownikom, wynosiła 600 zł. Atu, za 2 dni pracy, mógłbym mieć o50% większy zarobek niż moi starsi koledzy za 22 dni ciężkiej harówki…


    Cała ta sytuacja wywarła na mnie duży wpływ. Skoro raz mi się udało, czemu nie miałbym spróbować ponownie? Niestety postąpiłem dość nierozsądnie względem tych zarobionych 450 zł  kilkakrotnie zaprosiłem znajomych do restauracji Pizza Hut iraz dwa pozbyłem się wszystkich pieniędzy. Wydawało mi się to właściwe  skoro sam zarobiłem, mogę wydać po swojemu. Dziś postąpiłbym zupełnie inaczej  100 zł wydałbym na przyjemności, a350 zł reinwestowałbym wkolejny pomysł. Niezależnie od sposobu zagospodarowania tych pieniędzy, przekonałem się, że „garść handlu jest lepsza niż kupa roboty”.


    Zarabiaj, nie wychodząc zdomu


    Po doświadczeniu ztłumaczeniem tekstów postanowiłem poszukać czegoś, co mógłbym robić wsposób bardziej regularny. Chciałem zarabiać na dodatkowe kieszonkowe co miesiąc, anie tylko sporadycznie. Spodziewałem się, że osobie, która nie ukończyła nawet liceum (byłem wtedy wtrzeciej klasie ogólniaka), trudno będzie załapać się na sensowną pracę popołudniami, lecz mimo wszystko postanowiłem nie odpuszczać.


    Wtym czasie coraz popularniejszy stawał się internet wwersji „stałe łącze”. Kiedy przesiadłem się zmodemu na „radiówkę”, zacząłem poznawać uroki intensywnego korzystania zsieci.


    Nagle olśniło mnie! Jeżeli spędzam dużo czasu, korzystając zinternetu, irównocześnie poszukuję dorywczej pracy, to powinienem znaleźć pracę wsieci. Zgadnijcie, co znalazłem po wpisaniu wGoogle „praca przez internet”? Setki tysięcy wyników. Czułem, że złapałem Pana Boga za nogi. Do późnych godzin nocnych analizowałem oferty typu: „Zarabiaj $100 dziennie, nie wychodząc zdomu” lub „Nic nie musisz robić, amy płacimy”. Ta druga wydała mi się podejrzana, ponieważ osobiście nie płaciłbym za nicnierobienie. Postanowiłem więc skorzystać zoferty typu „Zarabiaj $100 dziennie…”. To wydawało mi się bardziej wiarygodnym rozwiązaniem.


    Zarejestrowałem się wkilkunastu serwisach oferujących wynagrodzenie za oglądanie reklam wysyłanych pod adres e-mail. Dziennie odbierałem około 50 e-maili reklamowych, odczytywałem je ipo spędzeniu minuty na stronie reklamodawcy naliczano mi bonus wwysokości kilku centów. Zasady były jasne  kiedy uzbieram 50 dolarów na moim koncie „reklamowym”, serwis wypłaci mi zarobione pieniądze. Po 2 tygodniach na koncie miałem 12 dolarów idostawałem typowych objawów schizofrenii. Ale najciekawsze doświadczenie przyszło po 2 miesiącach czytania reklam kasyn, sklepów internetowych iinnych serwisów ozarabianiu wsieci.


    Uzbierałem już 50 dolarów na koncie reklamowym izdumą postanowiłem zrealizować moją wypłatę. Serwis umożliwiał wyłącznie przesłanie czeku. Zadzwoniłem chyba do 10 banków, by dowiedzieć się, czy zrealizują zagraniczny traveller check. Dograłem już bank, który spienięży mój egzotyczny środek płatniczy, zdumą zalogowałem się na konto izgłosiłem chęć otrzymania czeku. Oprócz radości ztego, że miałem zarobić kilka złotych, chciałem również udowodnić moim rodzicom, że ta forma zarabiania ma sens. Coś jednak podpowiadało mi, że taka forma pracy nie jest najrozsądniejsza. Pracowałem prawie 3 miesiące przez minimum godzinę dziennie. Daje to 66 godzin, za które miałem otrzymać 190 zł (50 dolarów). Wten sposób miałem zarobić niecałe 3 zł za godzinę. Koledzy pracujący wrestauracji McDonald zarabiali po 3,5 zł za godzinę  ztą różnicą, że oni smażyli frytki, aja udawałem, że czytam reklamy. Ostatecznie okazało się, że dałem się nabrać. Minął miesiąc, aobiecany czek nie przyszedł. Minął kolejny, zacząłem pisać e-maile do mojego zleceniodawcy. Jak możecie łatwo się domyśleć  bez efektu. Nie otrzymałem żadnych pieniędzy, awidniejąca na moim rachunku reklamowym kwota oczywiście zniknęła. Czułem się strasznie. Zaangażowałem się wten biznes, włożyłem wto dużo serca, poświęciłem czas, aktoś po prostu podle wykorzystał moją naiwność.


    Dziś po czasie wiem, że żaden przedsiębiorca nie ma „magicznego guzika”, który naciska dziesięć razy dziennie iza to pojawiają mu się pieniądze same. Interes, by dobrze się kręcił, musi być korzystny dla wszystkich. Mój pomysł zczytaniem płatnych e-maili nie brał pod uwagę tej ważnej zasady. System, wktórym brałem udział, dawał korzyść tylko jego organizatorowi. Przecież dla mnie te e-maile reklamowe, które otrzymywałem, były czystym spamem. Klikałem wnie tylko dlatego, że ktoś miał mi za to zapłacić. Jaką korzyść reklamodawca miał ztakiego widza? Co więcej, system był fatalny dla jego członków. Jak można nie zapłacić wynagrodzenia za wykonaną pracę?


    Dzisiaj już wiem, że nie warto wierzyć wgarnek złota na końcu tęczy. Biznes wymaga dobrego pomysłu, pasji, zaangażowania ikorzyści dla wszystkich stron transakcji. Zperspektywy czasu nie wylewam łez nad tym, że dałem się oszukać. To było pouczające doświadczenie. Najpierw czułem gniew, potem żal, potem pytałem: „Czemu to właśnie mnie musiało się przydarzyć?!”. Ale minęło trochę czasu ipoukładałem sobie to wszystko wgłowie, tak że mogłem powiedzieć: „Iznowu się czegoś nauczyłem!”.


    Aktywne oczekiwanie na pracę


    Wklasie maturalnej podjąłem męską decyzję. Zbieg różnych zdarzeń sprawił, że postanowiłem iść na studia zaoczne irozpocząć pracę zawodową. Byłem przekonany, że zdobywanie doświadczenia „od zaraz”, anie dopiero po studiach, da mi przewagę na rynku pracy.


    Rodzice nie byli zachwyceni tym pomysłem, ponieważ sami, tak jak pozostali członkowie rodziny, kończyli studia dzienne. Odbyliśmy kilka rozmów, ale koniec końców postawiłem na swoim. Robiłem to zpewnym spokojem, ponieważ znajomy obiecał, że „załatwi mi pracę”.


    Złożyłem swoje papiery na Uniwersytet Wrocławski (pomyślałem, że skoro będę studiował zaocznie, to chociaż ukończę studia na dobrej uczelni), wybrałem kierunek  komunikacja społeczna ibadanie rynku. Nie do końca wiedziałem, co będę studiował, ale nazwa brzmiała tak ekstrawagancko, że nie mogłem się zdecydować na inny.


    Teraz pozostało mi już tylko czekanie na obiecaną posadę iplan zostałby zrealizowany w100%. No ale pojawił się mały problem. Nazywał się: „Może ijesteś fajny chłopak, ale przyjęliśmy na to stanowisko kogoś zwiększym doświadczeniem”. Ponownie przeszedłem stadium gniewu, żalu ifrustracji. Zapomniałem jedynie oostatnim punkcie procedury, polegającym na wyciągnięciu wniosków…


    Drugi znajomy obiecał, że załatwi mi pracę wdziale sprzedaży wdużym markecie. No izgadnijcie, co zrobiłem? Czekałem jak ten kołek kolejne pół roku iwierzyłem winformacje typu: „Teraz jest zły moment na zatrudnianie, bo mamy audyt”, „Wiesz co, za miesiąc robimy nabór, wyślij jeszcze raz CV” czy „Wypadłeś świetnie na rozmowie, masz już robotę pewną, trzeba tylko trochę zaczekać”. Myślę, że każdy znas słyszał kiedyś coś takiego. Nie wiem jak Ty, drogi Czytelniku, ale ja znów dałem się nabrać. Straciłem cenny rok zawodowego życia, czekając, aż praca spadnie mi znieba, bo ktoś obiecał mi ją dać. Nie można za to winić znajomych, którzy działali wdobrej wierze. Trzeba jedynie śmiać się zwłasnej głupoty. Dziś po tysiącach spotkań handlowych zklientami wiem, że ludzie najczęściej powiedzą Ci to, co brzmi dobrze, zamiast mówić prosto zmostu. Może to ilepiej, bo gdyby było inaczej, musiałbym usłyszeć od znajomego: „Co? Ty chcesz dostać pracę umysłową?! Przecież masz tylko maturę. Zwariowałeś? Idź rowy kopać albo zostań akwizytorem, tam ludzi brakuje zawsze”. Iwiecie co? Złopatą się już zapoznałem, to nie było dla mnie, więc postanowiłem zostać akwizytorem.


    Jak zostałem akwizytorem


    Po roku bolesnych zawodów związanych ztrudnością ze zdobyciem pracy, coś bardzo przyjemnie mnie zaskoczyło. Udałem się na rekrutację do Telekomunikacji Polskiej, która poszukiwała konsultantów. Miałem kolegę, który pracował tam na takim stanowisku od trzech miesięcy. Nie był wprawdzie zadowolony, ale przyjęli go bez problemu, aja właśnie tego potrzebowałem.


    Na spotkaniu pojawiło się jedenastu kandydatów. Były wśród nich również osoby starsze niż ja, czyli wmoich oczach „bardziej doświadczone”. Skręciło mi żołądek na myśl, że przyjmą znowu kogoś bardziej doświadczonego. Póki co miałem tylko doświadczenie wzakresie, „jak nie szukać pracy”, więc nie byłem zbytnio liczącym się kandydatem.


    Jakież było moje zaskoczenie, gdy okazało się, że pani kierownik rozmawia znami wszystkimi naraz ipróbuje nas przekonać do podjęcia pracy. Całą prezentację myślałem sobie: „Dobra, nieważne, co tam uwas trzeba robić, zabijać nie trzeba, kraść też nie, to mogę pracować, tylko gdzie mam podpisać?”. Znaszej jedenastki 4 osoby zdecydowały się zacząć pracę. Najpierw bałem się, że wezmą nas na okres próbny, by wybrać tylko jedną, najlepszą osobę. Zapytałem oto panią kierownik, ale dowiedziałem się, że wszyscy możemy pracować, jeśli tylko będziemy chcieli. Wiedziałem, że zapyta mnie też, dlaczego zdecydowałem się unich pracować. Przygotowałem się na to pytanie. Szkoda, że nie widzieliście jej miny, jak powiedziałem, że w2001 roku TP SA została „Pracodawcą roku” idlatego postanowiłem unich pracować. Zabrzmiało to jak przysięga małżeńska, co wtej sytuacji było nieco groteskowe, ale pracę dostałem ito było wtej chwili najważniejsze. Na wszelki wypadek zapytałem jeszcze, czy tę prowizję naprawdę jest tak łatwo zarobić. Zprezentacji wynikało, że nie będę miał żadnego innego wynagrodzenia oprócz prowizji, więc wolałem upewnić się, czy przypadkiem nie będę pracował za darmo, jak wserwisach internetowych zreklamami. Pani kierownik zapewniła mnie, że to „prosta praca”. Ostatecznie okazało się, że nie podpisałem umowy zTP SA, tylko zfirmą, która sprzedaje ich usługi, ale prawdę mówiąc, nie miało to dla mnie większego znaczenia. Wszystko było lepsze od bezczynnego siedzenia wdomu.


    Wdrodze powrotnej próbowałem poukładać sobie swoje przyszłe obowiązki zawodowe. Za 2 dni miałem stawić się na szkolenie produktowe. Całe zadanie wydawało mi się dosyć proste. Moja praca miała wyglądać mniej więcej tak:


    
      	Przychodzisz do biura, uruchamiasz komputer.


      	Pobierasz leady (namiary na klientów, do których już ktoś zTP SA dzwonił izapowiadał, że pojawi się konsultant, który przyniesie ulotkę).


      	Jedziesz do tych klientów istarasz się wejść do mieszkania (uśmiech numer jeden, biały kołnierzyk iidentyfikator wręce miały tu być niezwykle pomocne).


      	Sprzedajesz tyle, ile się da, usług dodatkowych do abonamentu (internet, wyższy abonament, pakiety darmowych rozmów itp.), zbierasz zamówienia.


      	Odwiedzasz „zbuta” 3 klientów wpobliżu leada (czyli bez zapowiedzi pukasz do sąsiadów, uśmiech numer jeden itp.).


      	Sprzedajesz tyle, ile się da, usług dodatkowych do abonamentu (internet, wyższy abonament, pakiety darmowych rozmów), zbierasz zamówienia.


      	Jedziesz do kolejnego leada, znów spotkania zbuta, zamówienie…


      	Wracasz do biura, wysyłasz zamówienia.


      	Raportujesz wsystemie komputerowym, co sprzedałeś irozliczasz leady.


      	Kładziesz się spać.


      	Przychodzisz do biura itp.

    


    Nie powiem, praca była wyczerpująca  zasuwałem po 11, czasem 12 godzin na dobę. Jedna rzecz działała na moją korzyść  pracowałem woddziale wRaciborzu. Miasto jak miasto, natomiast dla mnie miało jedną wielką przewagę nad innymi oddziałami. Wpewne wakacje odwiedziłem tam przecież kilkaset domów, wręczając darmowe, małe woreczki zwęglem. Zabawnie było, gdy zuśmiechem numer jeden pukałem do klientów, którzy mówili: „Apan już tu był kiedyś…”. Wspominałem wtedy, że pewnej jesieni krążyłem tu takim śmiesznym polonezem zopałem iwówczas rozmowa przechodziła na inne tory  przeradzała się wswobodną dyskusję ico najważniejsze, nie traktowano mnie już jak intruza.


    Oczywiście takie spotkania należały do rzadkości. 95% znich to była „orka na ugorze”, zludźmi, których pierwszy raz widziałem na oczy. Wyciągnąłem ztego kilka wniosków.


    „Ciepły kontakt” (rozmowa zklientem, który miał już okazję poznać mnie wcześniej lub słyszał omnie coś pozytywnego) jest dziesięć razy łatwiejszy niż „zimny kontakt” czy też „wizyta zbuta”. Klient kupuje wtedy, kiedy ma zaufanie, a„zimny kontakt” powoduje, że startujesz od zera icałe zaufanie musisz zbudować na spotkaniu handlowym, czyli często w10 minut. To trudne imniej produktywne. Korzystając ztzw. ciepłych spotkań, sprzedasz wtym samym czasie około 300% więcej, niż korzystając z„zimnych kontaktów”.


    Wzwiązku ztym, że zatrudniłem się pod koniec miesiąca, przepracowałem jedynie 10 dni do wypłaty. Bardzo mile więc mnie zaskoczyło, kiedy okazało się, że przez ten czas zarobiłem 900 zł prowizji! 100 zł zarobku za dzień pracy to był moim zdaniem całkiem dobry wynik. Jak pokazało wówczas życie, nie potrzebowałem aż 9 dni, aby tego kapitału się pozbyć. Pierwszego dnia oddałem rodzicom pieniądze za benzynę (jeździłem do pracy pożyczanym od nich samochodem), anazajutrz postanowiłem kupić pierścionek zaręczynowy. No co? Wkońcu miałem pracę! Może inie była zbyt stabilna, ale dzięki niej wiedziałem, że przy wysiłku iodrobinie sprytu dam radę utrzymać swoją rodzinę. Tym romantycznym akcentem pozbyłem się wszystkich ledwo co zarobionych pieniędzy. No ale zperspektywy czasu uważam, że akurat ta „inwestycja” należała do wyjątkowo udanych, więc nie ma czego żałować.


    Ciekawym doświadczeniem było dla mnie również to, że wbiurze pracowałem sam inie miałem punktu odniesienia do innych handlowców. Po 3 miesiącach pojechałem na zebranie organizowane dla kilku oddziałów iku mojemu zaskoczeniu okazało się, że mam najwyższą skuteczność sprzedaży (liczba sprzedanych produktów iusług wstosunku do liczby otrzymanych kontaktów). Zastanowiła mnie wtedy jedna rzecz. Większość handlowców miała skuteczność na poziomie około 25%, amnie bez większego problemu udawało się mieć skuteczność 80%. To oznaczało, że na 10 spotkań sprzedaję minimum 8 produktów lub usług. Jestem ciekaw, jak wyglądałaby moja skuteczność, gdybym pracował zhandlowcami, którzy jedynie co czwarte spotkanie zamykali sprzedażą. Obawiam się, że częsty kontakt zosobami, którzy pracowali poniżej kryteriów, nie wpłynąłby pozytywnie na mój wynik.


    Kiedy zostałem wyróżniony na zebraniu oddziałów za wysoką skuteczność, stało się coś jeszcze  poznałem średnią skuteczność akwizytora. Chyba już się domyślasz, że wnastępnym miesiącu moja skuteczność spadła do 60% i… nie czułem się ztym najgorzej  to przecież itak więcej niż miała reszta! Dopiero po czasie zorientowałem się, że myślę nielogicznie. Nie tędy droga! Przecież pracowałem „na prowizji”  ile zrobiłem, tyle zarobiłem. Tłumaczenie sobie, że „inni pracują gorzej”, było niedorzeczne. Wsprzedaży działanie ma bezpośredni wpływ na zarobki. Jeżeli chciałem dużo zarabiać, nie mogłem patrzeć na znajomych zpracy, którzy pracowali mniej efektywnie. Taka wymówka byłaby dobra, gdyby ktoś płacił mi za siedzenie przy biurku przez 8 godzin dziennie, amoim jedynym zmartwieniem byłoby to, by jak najmniej się napracować imaksymalnie wydłużyć wyjście po znaczki na pocztę (choć swoją drogą, dziś tylko sklepy meblarskie płacą pracownikom za „pracę przy biurkach”).


    Kiedy pracujesz „na prowizji”, nie możesz myśleć: „Fajnie, że muszę jechać ztymi dokumentami do urzędu! Wdrodze powrotnej zdążę jeszcze zrobić zakupy iwypić kawę wMcDonald’s”. Niestety bardzo ciężko jest zmobilizować się samemu do pracy, kiedy nikt nie stoi nam nad głową inie pyta: „Ile ci to jeszcze zajmie?”. Doświadczyłem tego na własnej skórze. Wystarczyło, że zobaczyłem, że inni przedstawiciele pracują mniej skutecznie izaraz obniżyłem loty. Czego nauczyło mnie to doświadczenie?


    Jak chcesz mieć to, co inni, rób to, co inni. No ipamiętaj, że jak chcesz opuścić stado ipójść do przodu, to wtedy barany najgłośniej beczą.
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